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анаЛиЗ ПЯТи СиЛ ПорТера ДЛЯ оценКи КонКУренТноЙ СреДы
анализ пяти сил Портера (англ. porter five forces analysis) — методика для 
анализа отраслей и выработки стратегии бизнеса, разработанная Майклом Пор-
тером в Гарвардской бизнес-школе в 1979 году [1]. Анализ включает в себя три 
силы «горизонтальной» конкуренции: угроза появления продуктов-заменителей, 
угроза появления новых игроков, уровень конкурентной борьбы; и две силы «вер-
тикальной» конкуренции: рыночная власть поставщиков и рыночная власть по-
требителей.
Продукты-заменители. Технический прогресс убивал компании, не успе-
вающие вовремя заметить появления новых продуктов, полностью заменяющих их 
товары. Примеры: логарифмические линейки и счеты заменены компьютерами, 
фотопленка ушла в небытие с приходом на рынок цифровых камер. При открытии 
нового направления или запуске инновационного продукта необходимо изучить 
следующие параметры эластичности спроса: склонность потребителей к покупке 
продуктов-заменителей; сравнение цены и качества продуктов-заменителей; стои-
мость переключения на продукт-заменитель для потребителя; уровень восприятия 
дифференциации продукта.
Потенциальная возможность появления новых игроков. Рынки, при-
носящие высокую прибыль, привлекают новых игроков. Если не предпринимать 
действий по блокированию или затруднению входа новых игроков, прибыль будет 
последовательно снижаться с ростом уровня конкуренции. Следует обратить вни-
мание на следующие пункты: наличие барьеров входа (лицензии, патенты, автор-
ские права и т д.); необходимость затрат на дифференциацию продукта; стоимость 
бренда; стартовые затраты для новых игроков; преимущества в себестоимости; ожи-
даемые ответные действия старых игроков; реакция правительства и (или) других 
регуляторов рынка.
рыночная власть поставщиков. Эта сила возрастает, если поставщики сы-
рья, ресурсов, необходимых для бизнеса, настолько уверенно себя чувствуют на рын-
ке, что могут выбирать клиентов и каким-то образом влиять на деятельность компа-
ний. они могут отказаться работать с компанией или установить чрезмерно высокие 
цены на уникальные ресурсы. чтобы понять, насколько бизнес будет зависеть от на-
строения поставщиков, нужно изучить факторы, которые усиливают их власть: по-
ставка находится в ведении малого числа компаний, и они более сосредоточены в 
одном месте, чем отрасль, которой они продают товары; их продукты уникальны или 
дифференцированы; сравнение стоимости переключения поставщиков и стоимости 
переключения компании. власть поставщиков можно попытаться уменьшить за счет 
поиска новых источников поставки, угрозы интеграции в структуру поставок и раз-
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работки стандартизированных компонентов продукции — чтобы их были способны 
производить многие поставщики.
рыночная власть потребителей. Это способность потребителей влиять на 
компанию, а также реакция чувствительности потребителя на изменение цены. Есть 
несколько факторов, которые влияют на уровень этой силы: концентрация потреби-
телей по отношению к уровню концентрации компании; количество потребителей; 
доступность информации для потребителей; возможность вертикальной интегра-
ции; доступность существующих продуктов-заменителей; ценовая чувствительность 
потребителей; отличительные преимущества продуктов компании (уникальность).
Уровень конкурентной борьбы. на большинстве рынков именно эта сила 
является определяющей для понимания того, насколько высока конкуренция и на-
сколько привлекательно создание бизнеса. уровень конкуренции на рынке нужно 
изучить по следующим критериям: количество конкурентов; уровень роста рынка; 
критерии насыщения рынка; барьеры входа в отрасль; барьеры выхода из отрасли; 
отличительные черты конкурентов; уровень затрат конкурентов на рекламу.
некоторые последователи Портера предлагают анализировать также ше-
стую силу. речь идет о правительстве. насколько сильно оно влияет на данную от-
расль. Также имеет смысл рассмотреть роль законодательных органов. нужно учесть, 
что анализ сил по Портеру применим при определенных условиях: покупатели, кон-
куренты и поставщики не связаны, не взаимодействуют и не сговариваются; цена 
определяется структурными преимуществами (создавая входной барьер); нестабиль-
ность на рынке достаточно низка и позволяет участникам рынка планировать и осу-
ществлять реакцию на действия конкурентов [2].
Подведем итог, как пять сил могут сказаться на бизнесе.
• Появление новых соперников потребует конкурентоспособного ответа, 
что неизбежно приведет к затратам и снижению прибыли.
• выход на рынок конкурентоспособного продукта-заменителя заставит 
ограничивать цену, снижая маржинальность бизнеса.
• высокая способность покупателей отстаивать собственные интересы ве-
дет к сокращению выручки и в результате сказывается на прибыльности.
• Заполучив власть, поставщики могут начать повышать цены, что отрица-
тельно скажется на прибыльности компании.
• высокий уровень соперничества между существующими конкурентами 
требует инвестиций в маркетинг, или снижение цен. все это ведет к паде-
нию уровня доходности.
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